PRAXISMANAGEMENT

Die wirtschaftlich erfolgreiche Integration des
Lasers in die Zabnarztpraxis

Teil 13: Der moderne Patient und seine Bediirfnisse

Den Laser erfolgreich in die Praxis zu integrieren bedeutet auch, den Wiinschen und

Bediirfnissen des modernen Patienten gerecht zu werden. Der Umbau des Gesundbeitssystems

hat den Informations- und Beratungsbedarf des Patienten dramatisch ansteigen lassen. Von

mindestens ebenso grofSer Bedeutung ein gewachsenes Gesundheits- bzw. Zahnbewusstsein

sowie eine erhobte Bereitschaft zur Zuzablung. Die Rolle des Patienten als selbstbewusster,

kritischer Kunde erfordert es, dass auch die Laserpraxis sich intensiv mit den

Patientenwiinschen und -bediirfnissen auseinandersetzt.

| JOCHEN KRIENS/ALZEY |

Die Bediirfnisse der Patienten sind mannigfaltig, reichen
sie doch von elementaren Bediirfnissen wie z.B. Be-
schwerdefreiheit, Gesundheit und Sicherheit bis hin zu
Prestigebediirfnissen wie z.B. Asthetik, Schénheit oder
Teilhabe an einem gesellschaftlichenTrend. Besonders die
Zahnarztpraxis, die den Laser in ihr Behandlungsspektrum
integrieren mochte oder bereits integriert hat, sollte sich
hinsichtlich ihres Marketingkonzepts auf folgende Bedirf-
nisse einstellen:

— Wunsch nach sanfter Behandlung

— Zahnisthetik als Statussymbol

— Bediirfnis nach der ,Erlebniswelt Zahnarztpraxis”

Wunsch nach sanfter Behandlung

Viele Patienten verbinden mit dem Zahnarztbesuch noch
immer unangenehme Begleiterscheinungen wie das Vib-
rieren des Bohrers, postoperative Schmerzen nach chirur-
gischen Eingriffen oder einen langwierigen Therapiever-
lauf. Die meisten von ihnen wiirden die Praxis ohne derar-
tige Assoziationen wesentlich motivierter aufsuchen. Auf
Grund seiner gewebeschonenden, prazisen und minimal-
invasiven Funktionsweise kommt der Laser bei vielen The-
rapien, seien es nun z. B. Kariestherapie, PA-Behandlung,
Endodontie oder Chirurgie, dem Patientenwunsch nach ei-
ner sanften, schmerzarmen Behandlung entgegen.

Zahnasthetik als Statussymbol

Schéne und gesunde Zdhne werden immer wichtiger. Ob
privat oder beruflich - ein strahlendes Lacheln macht sym-
pathisch, verleiht Sicherheit und legt oft den Grundstein
zum Erfolg. Zahlreiche Studien aus Markt- und Meinungs-
forschung belegen den Stellenwert eines schdnen und ge-
pflegten Gebisses fiir die Ausstrahlung eines Menschen.
Sei es als Karrierefaktor oder bei der Partnersuche — die na-
tiirliche rot-weiBe Asthetik wird immer begehrter. Zur Auf-
hellung von Z&hnen bietet sich heute auf dem Markt eine
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Vielzahl vonVerfahren an, von denen allerdings das Laser-
Bleaching hinsichtlich der Unbedenklichkeit und des Er-
folgs bei weitem allen anderen vorzuziehen ist. Auch dies
sollte dem Patienten von heute entsprechend kommuni-
ziert werden.

Bediirfnis nach der ,,Erlebniswelt Zabnarztpraxis“

Immer mehr Patienten wollen sich in ,ihrer” Zahnarztpra-
xis wohl fihlen, sie suchen das Besondere, das Exklusive,
das sie gewissermafSen zu Kunden einer unverwechselba-
ren ,Marke” werden ldsst. Der Lasereinsatz verleiht der Pra-
xis einen betrachtlichen Imagegewinn, positioniert die Pra-
xis alsVorreiter moderner Behandlungsverfahren und starkt
beim Patienten das Bewusstsein, von einer zahnmedizini-
schen Versorgung zu profitieren, die dem aktuellen Stand
der Zahnheilkunde entspricht. Bei der Realisierung der , Er-
lebniswelt Zahnarztpraxis” spielt freilich sowohl die zahn-
medizinische Leistung selbst als auch die ,Verpackung”
eine Rolle: Die Ausgestaltung der Praxis, ihre Kommunika-
tion und auch dasVerhalten des gesamten Praxispersonals
sollte auf die Patientenzielgruppe abgestimmt sein.

Der Lasereinsatz lohnt sich — besonders fiir die Praxis, die
eine Patientenklientel ansprechen mdochte, die modernen
Behandlungsmethoden aufgeschlossen gegeniibersteht.
Es kommtdaherfiiralle Laseranwender und Neueinsteiger
darauf an, denVorsprung, den dieses Hightech-Gerdt mo-
mentan noch bietet, intelligent zu nutzen.

Eine Checkliste zum Thema ,, Patientenorientierung “ kann
angefordert werden unter:

New Image Dental GmbH — Agentur fiir Praxismarketing
Mainzer Str. 5, 55232 Alzey

Tel.: 067 31/9 47 00-0, Fax: 0 67 31/9 47 00-33

E-Mail: zentrale@new-image-dental.de

Web: www.new-image-dental.de
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